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ABSTRAKSI 
Juhan Arieska Setiawan Faktor – Faktor Yang Berpengaruh 
Terhadap Keputusan Nasabah Menbung Di Bank BRI Cabang 
Kediri (Studi Kasus di Wilayah Kediri) 
Penelitian ini dilatar belakangi oleh adanya peningkatan jumlah nasabah 
dari tahun 2005 sampai dengan tahun 2009. Adanya kenaikan jumlah nasabah 
pada tiap tahunnya disebabkan adanya kegiatan pemasaran yang menarik nasabah 
untuk menabung di Bank BRI Cabang Kediri. Penelitian ini bertujuan untuk 
mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi antara faktor produk, harga, lokasi 
dan promosi dengan keputusan nasabah menabung di Bank BRI Cabang Kediri. 
Untuk menunjang penelitian ini maka menggunakan landasan teori dengan suatu 
penjelasan dan pengertian dalam penelitian seperti pengertian dari jasa, bank dan 
keputusan pembelian. Maka dalam penelitian ini menggunakan data primer 
dengan regresi linier berganda yang menggunakan 4 variabel yang bertujuan 
untuk menganalisis baik bersifat simultan maupun parsial terhadap keputusan 
nasabah. Dengan menggunakan analisis data regresi linier berganda sehingga hasil 
uji hipotesis dapat diterima dan nyata. Hipotesis yang diajukan adalah terdapat 
pengaruh yang signifikan antara produk dengan keputusan nasabah, terdapat 
pengaruh yang signifikan anatara faktor harga dengan keputusan nasabah, terdapat 
pengaruh yang signifikan antara lokasi dengan keputusan nasabah dan terdapat 
pengaruh yang signifikan anatara factor promosi dengan keputusan nasabah 
menabung di Bank BRI Cabang Kediri. Hasil penelitian menunjukan bahwa 
1)terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel Produk terhadap Keputusan 
Menabung dengan hasil yang diperoleh t-hitung sebesar 2,394 > t tabel sebesar 
1,980,2)terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel harga terhadap 
Keputusan Menabung dengan hasil yang diperoleh t-hitung sebesar 0,203 < t tabel 
sebesar 1,980,3) terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel Lokasi 
terhadap Keputusan Menabung dengan hasil yang diperoleh t-hitung sebesar 
4,676 > t tabel sebesar 1,980,4) terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel 
Promosi terhadap Keputusan Menabung dengan hasil yang diperoleh t-hitung 
sebesar 1,959 < t tabel sebesar 1,980. 
 
Keyword : produk, harga, lokasi, promosi 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1. Latar Belakang Masalah 
Dalam beberapa tahun terakhir jasa layanan semakin mendapatkan perhatian 
dari kalangan dunia usaha, terutama pada industri atau perusahaan yang bergerak 
dalam bidang jasa seperti halnya perbankan industri perbankan yang tumbuh dan 
berkembang, semakin banyak menawarkan berbagai jenis produk  perbankan dan jasa 
perbankan.  Saat ini banyak sekali bermunculan perusahaan yang bergerak sektor jasa 
dan pelayanan, hal ini menjadi suatu bagian yang terpenting supaya perusahaan  
selalu dapat mempertahankan pelanggan yang sudah ada dan dapat dengan mudah 
menarik konsumen baru. Sehingga dapat dikatakan bahwa perusahaan jasa 
merupakan salah satu sektor penunjang keberhasilan ekonomi. Hal ini menyebabkan 
usaha perbankan menghadapi persaingan yang sangat ketat apalagi didukung dengan 
semakin mudahnya prosedur mendirikan bank dan membuka jaringan kantor cabang, 
gencarnya promosi dan pemasangan iklan, serta menawarkan produk tabungan 
berhadiah. Dalam upaya meningkatkan daya saing, pihak bank harus mampu 
mengembangkan dan meningkatkan kualitas pelayanannya. Bank sebagai lembaga 
keuangan mempunyai peranan yang sangat penting bagi kelancaran aktifitas 
perekonomian suatu bangsa. Dengan semakin meningkatnya tingkat perekonomian 
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suatu bangsa akan semakin bnyak pula kebutuhan masyarakat akan lembaga 
keuangan. 
Kegiatan pemasaran memegang peranan yang sangat penting dalam 
menentukan julah nasabah sebuah bank. Apalagi nasabah benar – benar memiliki 
kebebasan untuk pindah ke bank lain. Jadi apabila kegiatan pemasaran tidak 
dilakukan dengan baik dan tidak sesuai dengan harapan nasabah maka tiap nasabah 
dapat dengan mudah pindah ke bank lain. Untuk menunjang kegiatan pemasaran yang 
baik harus ditunjang dengan teknik dan prosedur yang benar sehingga fasilitas – 
fasilitas yang terdapat pada bank dapat berfungsi dengan baik dan benar. Itu semua 
ditunjang dengan kegiatan pemasaran yang baik. 
PT Bank Rakyat Indonesia sebagai salah satu bank milik BUMN (Badan 
Usaha Milik Negara) dan merupakan salah satu bank yang saat ini mempunyai 
banyak jenis layanan salah satunya adalah Tabungan Simpedes. Bank ini mempunyai 
konsep pelayanan terhadap konsumen atau nasabahnya yaitu dengan motto Melayani 
Dengan Setulus Hati. 
Pelanggan yang dimaksud dalam hal ini adalah seluruh nasabah Bank BRI 
Cabang Kediri yang telah setia menggunakan tabungan. Bank BRI Cabang Kediri 
merupakan salah satu bank BUMN yang ada dikawasan Kediri. Selain Bank BRI ada 
pula bank – bank lain, disini terlihat sangat jelas persaingan antar bank yang satu dan 
yang lain dalam mendapatkan nasabah maka disinilah dituntut kerja keras pemasaran 
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untuk lebih memperkenalkan Bank BRI kepada calon – calon nasabah. Disini Bank 
BRI memang salah satu bank BUMN yang ada dan memiliki ketentuan paling mudah 
dan murah. 
Bank BRI selalu meningkatkan kegiatan pemasarannya supaya dapat selalu 
bersaing dengan bank – bank kompetitor yang ada disekitarnya. Maka dari itu untuk 
para nasabah Bank BRI disediakan layanan 24 jam Call BRI. Call BRI merupakan 
layanan phone banking dimana nasabah dapat melakukan transaksi perbankan, 
mendapatkan informasi seputar produk dan layanan perbankan, serta dapat 
menyampaikan keluhan yang berhubungan dengan Bank BRI. 
Adapun dalam mencapai keputusan konsumen, pada Bank BRI Cabang Kediri 
telah menggunakan semua empat aspek tersebut yaitu sebagai berikut :  
1. Produk. 
Sesuatu yang ditawarkan ke nasabah dalam menndapatkan perhatian untuk di 
beli dan digunakan untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan yang berupa 
seperti keanekaragaman produk tabungan Simpedes, Britama dan Haji, 
kualitas produk dan manfaat produk yang diambil. 
2. Harga. 
Suku bunga yang diberikan pihak bank kepada nasabah dan biaya administrasi 
yang harus dibayar nasabah seperti pajak jika menstransfer ke bank lain. 
4 
 
 
 
3. Lokasi. 
Didalam dunia perbankan lebih ditekankan pada lokasi kantor dan lokasi 
ATM di dalam atau diluar bank, hal ini disebabkan agar nasabah mudah 
menjangkau setiap lokasi bank yang harus memberikan rasa nyaman dan 
aman kepada seluruh nasabah. 
4. Promosi. 
Produk yang ditawarkan kepada nasabah atau calon nasabah, promosi 
dilakukan untuk mempertahankan nasabah lama dan menarik nasabah baru. 
Sehingga peneliti dalam penelitian ini mengambil empat aspek tersebut sebagai 
variabel bebas (X). untuk variabel terikat peneliti menggunakan variabel keputusan 
konsumen (Y) 
Bank Rakyat Indonesia memiliki satu cabang yang berada di Kediri. Berikut 
ini adalah data jumlah nasabah selama empat tahunan periode tahun 2005 sampai 
tahun 2009 adalah sebagi berikut : 
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Tabel 1.1 
Jumlah Nasabah di Bank BRI Cabang Kediri 
Periode Tahun 2005 s/d Tahun 2009 
No Periode Tahun Jumlah Nasabah prosentase 
1 
2 
3 
4 
5 
2005 
2006 
2007 
2008 
2009 
1028 
1187 
1235 
1372 
1446 
_ 
0,15 % 
0,04 % 
0,11 % 
0,05 % 
Sumber : PT. Bank Rakyat Indonesia Cabang Kediri 
Dari tabel diatas jumlah tersebut dapat dilihat bahwa setiap tahun pada Bank 
BRI Cabang Kediri mengalami peningkatan. Ini terbukti dengan peningkatan jumlah 
nasabah dari periode tahun 2005 s/d 2009. Adanya kenaikan nasabah pada tiap 
tahunnya ini karena berkaitan dengan kegiatan pemasaran yaitu bagaimana Bank BRI 
cabang Kediri menarik para konsumen atau nasabah untuk menabung di Bank BRI. 
Kegiatan pemasaran sangat diperlukan dalam meningkatkan jumlah nasabah dan 
mempertahankan nasabah yang sudah ada dalam melakukan keputusan menabung, 
bedasarkan alasan tersebut maka peneliti tertarik untuk meneliti tentang “Faktor – 
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faktor yang Berpengaruh Terhadap Keputusan Nasabah Menabung Di Bank Rakyat 
Indonesia Cabang Kediri” 
 
1.2. Perumusan Masalah 
Bedasarkan uraian tersebut diatas maka penulis merumuskan permasalahan 
sebagai berikut : 
1. Apakah faktor produk, harga, lokasi, dan promosi berpengaruh secara 
simultan terhadap keputusan nasabah dalam menabung di bank BRI cabang 
Kediri ? 
2. Apakah faktor produk, harga, lokasi, dan promosi berpengaruh secara parsial 
terhadap keputusan nasabah dalam menabung di bank BRI cabang Kediri ? 
1.3. Tujuan Penilitian 
Berdasarkan perumusan masalah diatas maka tujuan penelitian ini adalah : 
1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh produk, harga, lokasi, dan 
promosi berpengaruh secara simultan terhadap keputusan nasabah dalam 
menabung di Bank BRI Cabang Kediri. 
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2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh produk, harga, lokasi, dan 
promosi berpengaruh secara parsial terhadap keputusan nasabah dalam 
menabung di Bank BRI Cabang Kediri. 
1.4. Manfaat Penelitian 
Adapun manfaat yang dapat diambil dari penilitian ini adalah sebagai berikut : 
1. Bagi Perusahaan 
Manfaat Praktis : Penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan 
informasi bagi pihak perusahaan Bank BRI dalam penetapan kebijakan dan 
pengambilan keputusan dalam menarik nasabah untuk menabung di bank BRI 
cabank Kediri. 
2. Bagi Falkutas 
Manfaat teoritis : Penelitian ini juga diharapkan dapat dipakai sebagai sumber 
informasi dan referensi untuk penelitian yang akan datang yang berkaitan 
produk, harga, lokasi, dan promosi dalam menarik nasabah untuk menabung 
di Bank BRI. 
 
 
 
